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  inchiesta    prodotti ittici

Fra le proposte più richieste 
al ristorante c’è il pesce di 
mare, tanto che nel 2006 

i dati del Centro Studi Lega Pe-
sca indicavano che delle 190 mila 
tonnellate di prodotti ittici stimati 
consumati fuori casa, oltre il 60% 
passava dai ristoranti. 
Oggi le cose stanno cambiando. 
Non che il consumatore si sia di-
samorato dei prodotti ittici. Al 
contrario: i dati 2009 di Ismea 
(www.ismea.it) sui consumi del-
le famiglie italiane registrano una 
generale contrazione (-1,4%); ma 
se i volumi di acquisto della carne 
registrano un calo, quelli dei pro-
dotti ittici crescono (+3,7%).
E Ismea conferma come il  consu-
matore sia sempre più consapevo-
le dei pregi salutistici e nutrizio-
nali del pesce, e chieda qualità e 
freschezza del prodotto. 

Ogni target ha un’esigenza
Per contro quando si tratta di 
pesce al ristorante - soprattut-
to quello di fascia intermedia, 
con scontrino attorno ai 60 eu-
ro - freschezza, qualità e varietà 
per il consumatore non si discu-
tono, ma è sempre meno propen-
so a spendere per ottenerle o lo fa 
con più attenzione al prezzo. 
Abbiamo cercato di “tastare il pol-
so” di una situazione articolata, 
che pone il ristoratore di fronte a 
scelte non facili. 
Per Metro Italia (www.metro.it) 
nonostante il generale calo di co-
perti, i risultati di vendita del pe-

sce alla ristorazione sono in cre-
scita per volume e fatturato. Su-
sanna Bettoni di Metro puntua-
lizza: «Il ristoratore fa i suoi ac-
quisti badando a 3 aspetti: quali-
tà, continuità della disponibilità, 
corretto rapporto qualità/prezzo. 
Di fatto gli acquisti si ripartisco-
no tra fresco e congelato in base 
alla tipologia di offerta del risto-
ratore. Al prodotto fresco pesca-
to, si rivolge la fascia di ristorazio-
ne elevata: sono clienti profondi 

conoscitori del prodotto che cer-
cano non tanto il prezzo, quanto 
qualità e continuità dell’offerta. 
Al pesce fresco si orienta anche 
una ristorazione più standardiz-
zata, che lavora con grandi quan-
tità di pesce allevato (astici, bran-
zini, orate); è un cliente sensibile 
alla stabilità nel prezzo. Infine il 
pesce congelato, utilizzato sia da 
chi lavora il fresco con una propo-
sta standard, sia da una ristorazio-
ne che controlla il costo del menu 

con grande attenzione».
Giovanni Cacciolo Molica, titola-
re di Orobica Pesca di Bergamo 
(www.orobicapesca.it), società at-
tiva nella vendita in prodotti itti-
ci alla ristorazione, sintetizza: «C’è 
una certa difficoltà negli acquisti 
da parte della ristorazione di fa-
scia media priva di specializzazio-
ne. Si punta al prodotto di basso 
prezzo, ma è una strada pericolo-
sa». Il vero segreto per Cacciolo 
sarebbe minimizzare gli sprechi: 
«Se si acquista un pesce che solo 
12 ore prima era in acqua, ci sa-
rà più tempo per venderlo al me-
glio nel locale». Conclusione? Ba-
sterebbe dare trasparenza al me-
nu e consentire al cliente di sce-
gliere indicando se il piatto è a ba-
se di pesce di cattura o allevato, 
con due fasce di prezzo differenti. 
Una questione di correttezza che 
il cliente apprezzerebbe.

Scarsa cultura sul pescato
Proprio sulla scelta fra pesce alle-
vato o pescato - e ancor più sull’al-
ternativa fresco o surgelato - ci so-
no miti da sfatare. Ne parliamo 
con Valentina Tepedino, medico 
veterinario specializzata in cam-
po ittico, docente universitaria e 
autrice della “Grande enciclope-
dia illustrata dei pesci” (574 pagg, 
99 euro, www.eurofishmarket.it). 
«Noto una scarsa preparazione 
nella identificazione del prodot-
to ittico fresco, della sua stagio-
nalità e la tendenza all’acquisto di 
prodotti già porzionati. Una scel-

Surgelare per offrire il crudo 
Una delle tendenze in ristorazione è di 
offrire crudità di pesce. In questo ca-
so il processo di surgelazione è richie-
sto dalla legge. Come spiega Alessan-
dro Scarponi, a.d. di Chef Pronto Ser-
vice (azienda specializzata in surgelati 
destinati al mercato della ristorazione), 
il pesce deve essere necessariamen-

te abbattuto di temperatura per evita-
re rischi di contaminazione da parte di 
parassiti (ad es. anisakis). Un servizio 
che l’industria del surgelato esegue in 
tunnel di raffreddamento all’azoto, che 
grazie alla particolare rapidità dell’ab-
battimento di temperatura non com-
promette in alcun modo la qualità del 
prodotto. 

Sinergie di servizio
Per agevolare i clienti, l’azienda sta for-
mando una rete di vendita specializzata, 
in grado di affiancare il ristoratore nelle 
scelte. Nel campo del surgelato infatti, la 
scelta è ampia e non condizionata dal fer-
mo pesca, ma spesso il cliente orienta le 
scelte sui “soliti noti”, privandosi di pro-
dotti commercialmente interessanti.  

foodservice quel che resta nel piatto

indagine
A cosa BADI QUANDO
acquisti?

provenienza	 60,51%

al prezzo	 5,09%

aspetto esteriore	 21,66%

prodotti di stagione	 12,74%

quanti prodotti ittici
diversi consumi

da 0 a 5	 33,12%

da 6 a 10	 40,76%

da 11 a 20	 10,83%

più di 20	 15,29%

COSA FAI per avere PIÙ garanzie 
sulla sicurezza deL PESCATO?

scelgo prodotto nazionale	 29,94%

acquisto da venditori di fiducia	 33,12%

acquisto direttamente dai pescatori	 12,74%

consumo prodotto allevato	 1,91%

consumo pesce congelato/surgelato	 5,73%

consumo per lo più pesce pescato	 7%

guardo l’aspetto del prodotto	 9,56%

courtesy Sulcis Iglesiente

Le risposte riportate sono 
l’esito di un sondaggio 

effettuato sui visitatori 
professionali presso le fiere 

Mse di Rimini e Big Blu di 
Roma (2009).

La tabella indica lo scarto dovuto alla pulizia dei vari prodotti ittici, elencati in base al gradimento nei ristoranti (fonte: Bargiornale)

tipo di pesce	 % scarto

crostacei	 40-70
branzino	 45-50
molluschi	 50
orata	 45-50
rombo	 60-65

tipo di pesce	 % scarto

triglia	 65
coda di rospo	 60
tonno	 50
dentice	 55
pesce azzurro	 30-35

tipo di pesce	 % scarto

sogliola	 55
merluzzo	 25
san pietro	 60
pesce spada	 50
scorfano	 50

tipo di pesce	 % scarto

ricciola	 35-40
anguilla	 35
cernia	 40
sarago	 30
salmone	 50

Ma una paranza ci basterà?
Il pescato piace sempre. Il problema del ristoratore 

è conciliare qualità, prezzo e calo dei coperti. 
Ma le soluzioni sono a portata di mano.  Marina Bellati  
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ta di praticità per il ristoratore, ma 
che rende più difficile riconosce-
re la freschezza del prodotto. Se 
non si hanno garanzie sulla serie-
tà del fornitore, meglio orientarsi 
su un prodotto porzionato surge-
lato, che offre validi standard qua-
litativi. Quanto alle qualità orga-
nolettiche del pesce di cattura ri-
spetto a quello allevato, se si trat-
ta di un allevamento effettuato se-
condo i migliori principi e in ma-
re aperto, si avrà un pesce di buon 
livello, difficilmente distinguibile 
da uno selvaggio se non da palati 
particolarmente educati». 
L’orientamento al prodotto lavo-
rato, secondo Tepedino, porta ad 
acquisti sempre meno variegati 
per tipo di pesce e delega la com-
petenza merceologica al fornitore. 
Con la conseguenza di appiattire 
le nozioni del ristoratore.

Food cost da bilanciare
Ma la conoscenza del prodotto è 
la base per effettuare acquisti in-
telligenti e in linea con il proprio 
target. Un principio che Rossa-
no Boscolo, presidente dell’isti-
tuto Étoile (www.istitutoetoile.it) 
insegna nei corsi sul pesce. «So-
no i più richiesti dai professioni-
sti, tanto che quest’anno abbiamo 
anche introdotto un corso nuovo, 
dedicato al pesce azzurro che ha 
un food cost interessante. È pro-
prio questo l’ostacolo da supera-
re: saper bilanciare i prezzi della 
carta. Se acquisto un’aragosta non 
posso applicare indifferentemen-
te a questo piatto lo stesso ricarico 
percentuale elevato che applico a 
uno di seppie, pena il ritrovarmi 
fuori mercato. Il ricarico dell’ara-
gosta va messo in equilibrio con 

altri piatti del menu, ad esempio 
i primi o i dessert, che hanno un 
food cost basso». 
Il problema del prezzo è critico e 
per risolverlo le strade sono varie. 
Andrea Meoni, titolare di 9 loca-
li a Milano (www.sevengroup.it) 
dice: «Acquisto circa 2 quintali di 
pesce al giorno e ho un buon po-
tere negoziale. Ogni settimana ci 
comunicano i prezzi del pescato 
che ci interessa, così valuto da chi 
e quanto acquistare. Ma non si de-
ve puntare solo al prezzo: la diffe-
renza di costo tra un’orata d’alle-
vamento intensivo e una nutrita 
solo col 10% di mangimi è mini-
mo. Ma la differenza si sente».
Un’altra opzione è tenere in consi-
derazione - se in linea con il target 
di prezzo e filosofia di cucina - il 

surgelato, che se ben gestito non 
priva il pesce delle sue qualità nu-
tritive e organolettiche. 
Spiega Alessandro Scarponi, am-
ministratore delegato di Chef 
Pronto Service (www.chefpron-
toservice.com), fornitore di pe-
sce congelato destinato all’hore-
ca: «Il surgelato di qualità è sot-
tostimato dal ristoratore. Sono in-
vece prodotti ad alto contenuto di 
servizio che consentono di evita-
re tutta la parte più grossolana del 
lavoro; il che significa meno per-
sonale in cucina e lasciare il cuo-

co libero di dedicarsi a preparazio-
ni qualificanti. Se la materia prima 
d’origine è buona, altrettanto vali-
do è il surgelato. Ma bisogna esse-
re corretti nello scrivere i menu. Il 
surgelato dà il vantaggio di azzera-
re gli scarti di invenduto e amplia-
re la proposta a pesci non banali, 
come canocchie, sogliole, paganel-
lo o zanchetto, tipici dell’Adriatico 
e dai costi contenuti».

Ripensare lo stile di servizio
I top chef sono di diverso avviso. 
Spiega Emanuele Scarello, patron 
del ristorante Agli Amici (www.
agliamici.it). «La mia scelta è esclu-
dere il pesce di allevamento e tene-
re una lista di pochi piatti di ma-
re: solo 2 primi, altrettanti secondi; 
questo consente la buona gestione 
del prodotto e la possibilità di uti-
lizzare materia prima locale». 
Non dissimile l’idea di Moreno 
Cedroni (www.morenocedroni.
it): «Io posso permettermi di sce-
gliere la materia prima migliore, 
il rebus è per i ristoratori che han-
no un menu da 50-60 euro e non 
possono permettersi il pesce sel-
vaggio. È giocoforza scegliere l’al-
levato o il surgelato. La via d’usci-
ta è forse evitare i crostacei e pe-
sci troppo costosi e puntare all’ec-
cellenza dell’allevato. E se si va sul 
surgelato, scegliere cefalopodi co-
me polpo, calamari e seppie». 
Poi Cedroni butta là un’idea che 
potrebbe rappresentare la quadra-
tura del cerchio: smettere di servi-
re pesce già sfilettato, ma portarlo 
in tavola tal quale lasciando che il 
cliente lo pulisca da sé. Le porzio-
ni sembreranno più abbondanti e 
il costo di chi in cucina lo sfiletta 
si riduce.�

Istituto Italiano Surgelati
La surgelazione è un processo di con-
servazione degli alimenti che ha rag-
giunto elevati livelli di qualità e offre ot-
time garanzie di sicurezza alimentare e 
pregi organolettici di livello. Diffondere 
la cultura del prodotto surgelato da ol-
tre 40 anni è il compito dell’Istituto Ita-
liano Surgelati, da cui arrivano anche al-

cuni dati sul settore, che nel 2009 l’ittico 
surgelato italiano ha fatto segnare una 
crescita (1-2%) per un totale di circa 18 
mila tonnellate. 
Per quanto riguarda la ristorazione, il 
surgelato rappresenta una possibile ri-
sorsa, con un costo che generalmen-
te è 1/4 rispetto al fresco. Dall’Istituto 
denunciano però la generale carenza di 

preparazione sul prodotto. Per questo 
motivo il sito www.istitutosurgelati.org 
offre informazioni sul tema e consente 
di scaricare gratuitamente il manuale 
“Surgelati senza segreti”. Nella pubbli-
cazione si trovano indicazioni di utilizzo, 
come si scongela e si prepara al meglio 
un prodotto surgelato, cosa fare in caso 
di black-out elettrico ecc.

manuale

La zuppa di Luigi Pomata, chef sardo 
specializzato in pesce. Ricetta da “Tonno 

e pesci del Mediterraneo, ed. Étoile.   


